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证券代码：600771            证券简称：广誉远          编号：临 2016-027 

 

广誉远中药股份有限公司 

关于 2016 年年度报告的事后审核问询函的回复公告 

  

 

 

 

2017 年 4 月 18 日，广誉远中药股份有限公司（以下简称“公司”）收到上海证券

交易所上市公司监管一部下发的《关于对广誉远中药股份有限公司 2016 年年度报告的

事后审核问询函》（上证公函【2017】0427 号，以下简称“问询函”），经公司认真分

析，现将相关事项的回复公告如下： 

问题 1：经营业绩大幅增长。公司 2016 年度营业收入近 9.37 亿元，较去年同期增

长近 119%，远高于 2015、2014 年度 20.97%、32.09%的同比增长率；净利润近 1.23 亿

元，较去年同期增长近 59 倍，而 2015、2014 年度同比增长率分别为-94.46%、287.32%，

波动较大；扣除非经常性损益的净利润近 1.1 亿元，而去年同期为-0.052 亿元。公司披

露称，净利润及扣除非经常性损益的净利润较去年同期大幅增长的主要原因之一为市场

活动和市场投入不断强化，终端渠道快速增长，销售收入大幅提升，同时产品结构得到

优化，销售费用率有效降低；另一原因为公司子公司山西广誉远国药有限公司于本年度

起享受高新技术企业所得税税收优惠。请补充披露：（1）结合公司营销模式、营销范围、

终端渠道拓展等说明销售收入大幅提升的具体原因，并结合上述分析及公司经营业绩的

历史波动说明公司本年度业绩增长的原因及可持续性；（2）说明山西广誉远享受高新技

术企业所得税税收优惠的具体情况，并量化说明其对公司营业收入和净利润增长的影

响。 

回复： 

一、公司销售收入大幅提升及经营业绩历史波动的原因与经营业绩增长的可持续性 

（一）公司销售收入大幅提升的原因 

特别提示 

本公司董事会及全体董事保证本公告内容不存在任何虚假记载、误导性陈述或者重大

遗漏，并对其内容的真实性、准确性和完整性承担个别及连带责任。 
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2016 年，公司实现销售收入 93,699.32 万元，较 2015 年度增长 118.70%，具体如

下表： 

单位：万元 

项目 2016 年 2015 年 同比增长 2014 年 同比增长 

营业收入 93,699.32 42,843.61 118.70% 35,415.45 20.97% 

其中：传统中药 57,961.15 26,755.37 116.63% 21,680.67 23.41% 

      精品中药 17,887.95 6,592.08 171.36% 7,360.85 -10.44% 

      养生酒 4,024.93 2,587.82 55.53% 2,144.36 20.68% 

      医药商业 13,604.75 5,983.87 127.36% 108.01 5440.36% 

      其他 220.54 924.46 -76.14% 4,121.56 -77.57% 

 

1、营销模式方面 

2016 年的营销模式未发生变化，仍然以协作经销、代理销售、经销三种销售模式

展开营销工作，其中协作模式占比最大，针对该种营销模式，公司结合自身发展战略和

产品特点，对营销策略和营销重点予以了调整，于 2016 年 3 月全面启动 OTC 战略，

在品牌宣传、OTC 营销活动、队伍建设、百强连锁药店合作及区域连锁药店合作、终

端开发等方面均加大投入。公司各营销模式在营业收入中的占比的具体情况如下表： 

单位：万元 

营销模式 
2016 年主营收入 2015 年主营收入 

增长额 
增长率

(%) 金额 收入比重(%) 金额 收入比重(%) 

协作经销 53,632.63 57.37 24,576.13 58.33 29,056.50 118.23 

代理销售 28,424.89 30.41 11,496.79 27.29 16,931.10 147.24 

经销 11,421.26 12.22 6,057.80 14.38 5,363.46 88.54 

合计 93,478.78 100.00 42,130.72 100.00 51,351.06 121.88 

 

（1）协作模式 

协作模式属于医药行业自建队伍进行销售的一种模式。在该模式下，公司拥有 769

人组建的销售团队，分设医学部、OTC 部、商务部，销售人员分别达到 238 人、422

人、109 人。2016 年，公司协作模式实现营业收入 5.36 亿元，较上年增长 118.23%，

增长的原因主要在于以下几个方面： 

① 医院部 
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2016 年，公司继续以学术推广为核心，与国内多家医院联合开展定坤丹多中心大

样本临床研究和机理研究，在核心期刊发表论文 8 篇，同时组织参加 58 场全国妇科内

分泌巡讲、参加 190 场全国性及省市级中医妇科、妇产科、中西医结合妇科、生殖类学

术会议，通过一系列学术会议，公司持续提高传统中药产品的学术认可度，巩固建立广

泛的参会队伍和客户基础，有力保证了定坤丹及龟龄集产品在医院系统的快速增长。 

② OTC 部 

2016 年，公司全面启动 OTC 发展战略，与全国连锁药店、区域连锁药店建立关系，

与百强连锁药店建立战略合作关系，在产品陈列、动销等方面通力配合，快速铺货。同

时，公司积极开展 OTC 业务推广及主题活动，全年举办养生大讲堂 178 场，并在全国

持续举办广誉远文化旅游、消费者体验以及店员培训等营销活动，先后开展“女人如花”、

“冬病夏治龟龄集”、“双百工程”以及“广誉远夏至养生节”等主题活动。 

③ 商务部 

2016 年，公司围绕“归拢一级商，发展二级商”的商业渠道架构思路，进一步拓

展营销渠道，加大与全国及区域龙头商业的合作，建立战略合作关系，形成了以九州通、

国药控股、重庆医药、华东医药、浙江英特等大型医药公司为核心的一级经销商网络，

同时通过“雷霆行动”、会卷全国，先后召开 19 场一级经销商会议，75 场二级经销商

会议，逐步在部分区域建立二级经销商分销网络，进一步扩大商业覆盖面，保证公司产

品在短时间内通过商业通路迅速到达各个终端，最终实现市场的全面无缝覆盖。 

④ 品牌推广 

2016 年，公司通过对广誉远品牌的挖掘和再塑，开启了品牌建设的全新起航，尤

其在广告投入方面，全年累计投入 6,524 万元。公司以电视广告、平面广告、植入广告

为主要方式，以央视广告投放为契入点，有效植入《嘿，孩子》、《咱们相爱吧》等 8 部

精选影视剧，在央视适时播出《国医大讲堂》、《定坤丹传承片》等专题片，同时在七

大航机杂志、《瞭望》、《国家地理》等影响力较大的期刊上进行品牌宣传，以进一步

加强产品和品牌的传播力度；另一方面，公司充分利用微信、微博公众号及杏林壹号等

自媒体宣传作用，将线上线下品牌推广相结合，持续依托证券基金公司、商会、行业协

会等平台资源，传播广誉远品牌历史、文化等，提升广誉远品牌价值和知名度。 

（2）代理销售模式 

2016 年，公司代理销售模式实现营业收入 2.84 亿元，较上年同期增长 147.24%，
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主要是因为：公司进一步挖掘广东、甘青宁重点代理商的当地资源优势，在其所负责的

经销区域内，公司配合代理商通过举办学术会议、商业会议等多种形式进行产品宣讲，

带动市场终端销售拓展，使得代理销售比去年同期增长 147.24%。 

（3）经销模式 

2016 年，公司经销模式实现营业收入 1.14 亿元，较上年增长 88.54%，主要是公

司在精品中药业务方面，以高净值线下活动为主线，围绕高端客户和精准目标人群，持

续开展养生、健康等为主题的讲座，吸引并聚焦大量优质客户，使得精品中药的销售较

上年增长 171.36%。 

2、营销范围方面 

（1）公司对商业客户资源进行进一步梳理，围绕“归拢一级商，发展二级商”的

指导思想，对协作经销中的一二级经销商甄选标准进行约定。与一级商业建立战略合作

关系，加强二级商业发展与合理布局，保障供货渠道的畅通，对部分合作协议量少，且

不用直接发货的一级商业进行归拢或转为二级商业。减少新开户一级商业，保障公司货

款的安全；若必须需要新开户一级商业，必须对新开户商业做充分调查，符合要求的经

公司审批后方可合作。2016 年公司签订一级商 99 家，二级商 315 家，较 2015 年一级

商 93 家，二级商 211 家有所增长，增长比例分别为 6.4%、49.2%。 

（2）对地域覆盖广、商业物流发达、渠道建设成熟、资金力量雄厚的大型医药集

团推出战略合作方式，通过优势互补，资源共享，使公司在营销网络布控上更加密集和

稳健，实现共赢。尤其是 2016 年公司与九州通集团签订战略合作协议，全年实现营业

收入 2.34 亿元。 

（3）代理销售中，公司对代理商的销售业绩进行考核，强化商业渠道归笼，优化

代理商客户，对一些经营业绩差的河北、福建代理商取消代理资格，对开发资源优势明

显的广东、新疆代理商客户进行深度合作。 

（4）2016 年公司销售体系加大空白市场的开拓，相继新增内蒙古、广西、天津、

云南等四个营销中心，营销范围进一步加大。同时，公司在 2016 年 11 月新设基层医疗

事业部，加大公司产品在地、县级市场的推广力度，实现产品无缝对接目标终端。 

（5）新产品推出：2016 年公司相继推出定坤丹水蜜丸（7g*4）、双天然安宫牛黄

丸、双天然牛黄清心丸等产品，丰富了公司产品结构，营销范围进一步拓宽。 

3、终端渠道拓展方面 
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公司持续深入医院、OTC 终端市场建设，一方面，确保已开发终端的持续上量，

另一方面加大终端开发力度。截至 2016 年末，公司开发管理的二甲以上医院及药店终

端数量分别由 2015 年底的 1100 家、20,000 家，提升到 2016 年底的 1,834 家、59,336

家，增长比例分别为 66.7%、196.70%。 

（二）经营业绩历史波动的原因及业绩增长的可持续性 

1、经营业绩历史波动原因 

单位：万元 

项目 2016 年 2015 年 2014 年 2013 年 

利润总额 18,740.14 2,149.75 3,548.72 -2,466.65 

归属于上市公司股东的净利润 12,281.01 203.03 3,664.64 -1,956.40 

归属于上市公司股东的扣除非

经常性损益后的净利润 
10,954.05 -524.45 -2,428.96 -6,651.04 

2012 年，公司在历经多年后终于解决完成历史遗留问题，开启战略转型，与 2013

年，启动“精品中药战略”，专注于中医药的发展，围绕“传统中药+精品中药+养生酒”

三大业务板块，逐步布局市场，经营状况逐渐进入良性运转。 2104 年-2016 年净利润

增长额及增长率如下： 

单位：万元 

项目 利润总额 
归属于上市公司股

东的净利润 

归属于上市公司股东的扣除

非经常性损益后的净利润 

2016 年 
增长额 16,590.39  12,077.98  11,478.50 

增长率 771.74% 5948.86% 注 

2015 年 
增长额 -1,398.97 -3,461.61 1,904.51 

增长率 -39.42% -94.46% 注 

2014 年 
增长额 6,015.37 5,621.04  4,222.08  

增长率 注 

注：2013 年相关数据为负，计算该指标无意义。 

（1）2014 年公司利润总额、归属于上市公司股东净利润、归属于上市公司股东的

扣除非经常性损益后的净利润分别增长 6,015.37 万元、5,621.04 万元以及 4,222.08 万

元，主要是因为公司在战略转型的过程中，公司加大了传统中药市场推广力度，使得传

统中药和精品中药的销售较 2013 年出现较大幅度的增长，同时，公司转让了启东盖天

力股权及处置制药一厂和西安制药厂部分资产获得了 6,188 万元的收益。 
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（2）2015 年公司利润总额、归属于上市公司股东净利润分别减少 1,398.97 万元、

3,461.61 万元，减幅分别为 39.42%、94.46%，主要是因为：①公司在 2014 年度确认

了启东盖天力股权转让以及制药一厂、西安制药厂部分资产处置收益共计 6,188 万元；

②2015 年，为申请新版 GMP 认证，山西广誉远国药有限公司（以下简称“山西广誉远”）

自 2015 年 4 月起各车间陆续停产进行改造，于 2015 年 11 月 1 日通过认证后恢复生产。

本次停产改造对公布公司主要产品的产量都产生了较大影响，导致出现市场断货，对

2015 年的营业收入、利润总额、净利润均产生不利影响。综上原因，使得公司 2015

年度利润总额、归属于上市公司股东净利润较上年出现大幅下滑，但公司扣除非经常损

益后的净利润仍增长了 1,904.51 万元，公司经营情况持续好转。 

（3）2016 年公司利润总额、归属于上市公司股东净利润、归属于上市公司股东的

分别增长 16,590.39 万元、12,077.98 万元，增幅分别为 771.74%、5948.86%，扣除

非经常性损益后的净利润增长 11,478.50 万元，主要是因为随着流动资金的补充，公司

进一步强化市场拓展和渗透，完善、深化营销渠道，医院、OTC、商务、品牌互相配合，

使得销售收入实现大幅提升。同时，公司加强销售费用管控，销售费用率较 2015 年度

下降 5.74%，且公司对山西广誉远的持股比例由 55%提升至 95%，综合使得公司 2016

年经营业绩较上年出现大幅增长。 

2、业绩增长的可持续性 

公司业绩增长主要是因为在所处中药行业稳定增长以及国家政策的大力扶持背景

下，依托公司在产品、组方、用料及炮制工艺等方面具有的竞争优势，在现有销售模式

的基础上，持续加大市场投入，加强市场终端渠道建设，产品产量和销量迅速增长，其

业绩增长具有可持续性。 

（1）独特的资源和竞争优势 

公司核心控股子公司山西广誉远历史悠久，为无断代传承时间最长的制药企业，拥

有 470 多年的中药企业与药品品牌(“广誉远”商号)、两个国家保密处方产品（龟龄集、

定坤丹）、三个国家级非物质文化遗产品种（龟龄集、定坤丹和安宫牛黄丸的传统古法

炮制技艺），奠定了公司快速增长的核心基础。 

（2）主要产品市场空间广阔 

公司核心产品龟龄集、定坤丹、安宫牛黄丸、牛黄清心丸所处的补肾类、调经类、

中风类产品市场空间和市场潜力巨大且保持快速增长，公司 2016 年度主要产品市场份
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额虽有大幅提升，但占比仍然较低，未来发展空间巨大。 

（3）继续以协作经销模式为主，加大营销范围的拓展，确保销售业绩的持续增长 

公司现有的三种营销模式为医药行业通用模式，其中协作经销继续在三种模式中的

占比最高，公司将继续以协作模式为主，医院、OTC、商务相辅相承，以学术为根本，

积极创新营销，加大市场投入，以带动营业收入的持续快速增长。 

① 加大市场投入 

公司将继续强化学术研究和学术推广，与中华医学会、北京协和医院等机构展开常

年合作，积极参加各种全国性及省级等学术会议，持续取得国内中医、西医、中西医结

合领域专家的大力支持，提高对产品的学术认可度，巩固建立广泛的参会队伍和客户基

础，保障定坤丹和龟龄集在医院系统的持续快速增长。同时加强传统中药渠道建设，积

极与百强连锁药店建立战略合作，大力发展 OTC 业务，基本实现省会城市的全覆盖。

再加之，公司核心产品定坤丹被编入《中医妇科常见疾病诊疗指南》、《妇科寒病诊疗

指南》、《中成药临床应用指南》以及大学教材《中医妇科学》、《中西医结合妇产科学》

等，龟龄集被编入《2015 年慢性前列腺炎中西医集合诊疗专家共识》、《男性不育症

中西医结合诊疗指南》（试行版）、《勃起功能障碍中西医结合诊疗指南》（试行版）

以及大学教材《中西结合男科学》等，为公司业绩的持续增长奠定了学术基础。 

② 丰富产品结构 

山西广誉远现有药品及保健食品注册批件共 105 个，其中药品 104 个、保健品 1

个，其中有 6 个独家产品。由于产能限制等原因，目前只生产定坤丹、龟龄集、安宫牛

黄丸、牛黄清心丸等少数产品。公司已通过实施中医药产业园项目，在扩大现有主要产

品的产能之外，也将陆续恢复其他产品的生产，为业绩的可持续增长提供产品保障。 

③推进品牌发展战略 

山西广誉远已于 2016 年 10 月中旬，在中央电视台及新媒体渠道集中进行定坤丹

的广告投放，以提升品牌知名度。2017 年，公司在 20 多个重点省会城市增加投放定坤

丹楼宇广告，在拉动定坤丹销售的同时，带动其他系列产品的销售，全力发展 OTC 战

略，为经营业绩的持续增长打下良好的品牌建设基础。 

（4）加大终端渠道拓展 

根据卫计委、药监局统计数据，截至 2016 年 5 月，全国有医院 2.8 万家，二甲级

以上医院 9,807 家、药店 44.84 万家，公司目前产品的覆盖率较低，截至 2016 年末，
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公司开发管理的二甲以上医院及药店终端数量分别为 1,834 家、59,336 家，占比仅为

18.7%、13.4%，市场潜力巨大。为此，公司将持续加大终端渠道拓展力度，加快终端

医院、药店开发速度，通过产品的全面覆盖，进一步提高市场占有率，确保营业收入的

持续增长。 

（5）产能提升确保产量满足业绩持续增长的需求 

山西广誉远正在建设的中医药产业园项目预计会在 2017 年 8 月完成全部 GMP 认

证，新厂房建成投产后，公司的产能将会大幅提升，确保产量满足业绩持续增长的需求。

新厂房建成后，公司主要产品产能情况如下：  

序号 主要产品名称 产能 

1 定坤丹大蜜丸（万丸） 

8,500 2 牛黄清心丸（万丸） 

3 安宫牛黄丸（万丸） 

4 定坤丹水蜜丸（万瓶） 5,000 

5 龟龄集（万粒） 10,000 

6 养生酒（吨） 16,250 

7 定坤丹口服液（万支） 3,000 

 

二、山西广誉远享受高新技术企业所得税优惠的具体情况 

（一）基本情况： 

山西广誉远于 2017 年 3 月 13 日收到由山西省科学技术厅、山西省财政厅、山西

省国药税务局、山西省地方税务局联合颁发《高新技术企业证书》，证书编号为

GR201614000210，发证时间 2016 年 12 月 1 日，有效期 3 年。 

根据国家对高新技术企业的相关税收规定，自获得高新技术企业认定起 3 年内将享

受国家关于高新技术企业的相关税收优惠政策，即按 15%的税率缴纳企业所得税。2017

年 3 月 14 日山西广誉远向太谷县地方税务局备案，从 2016 年 1 月 1 日起减按 15%的

税率征收企业所得税。 

（二）对收入和净利润的影响 

山西广誉远被认定为高新技术企业后，自认定日当年即享有所得税税率优惠，对公

司 2016 年度的营业收入未产生任何影响，但增加公司 2016 年度净利润 1,157.55 万元。

山西广誉远按照原 25%的所得税税率应计提所得税费用为 3,046.19 万元，现按照 15%
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的税率只需计提 1,827.72 万元。 

问题2：大额信用销售。公司2016年末应收账款余额近4.63亿元，同比增长168.4%，

应收票据余额 1.6 亿元，同比增长近 15 倍，均系销售收入增加所致。同时，公司经营

活动现金流长期为负，报告期内经营活动现金流净额-2.12 亿元，较上年同期继续减少

近 1.52 亿元。请补充披露：（1）公司上述应收款项占营业收入之比达 66%，信用销售额

度较大，请披露公司的信用销售政策及结算方式，并说明其与以前年度的差异；（2）公

司是否存在通过采用激进的销售方式以实现盈利承诺的目的，以及该销售模式的可持续

性；（3）结合公司业务的具体收入确认方法，说明销售商品的主要风险与报酬是否已转

移，是否存在售后回购或退货等不满足收入确认条件的相关安排；（4）公司期末余额前

五名的应收账款占应收账款总额之比为 41.19%，请披露大额应收款项的形成原因、是否

涉及关联方、账龄、款项回收进展及可能存在的风险，并说明其中部分款项未计提坏账

准备的原因；（5）结合公司信用销售政策分析信用销售相关风险及控制措施。请会计师

核查并发表意见。 

回复： 

一、信用销售政策与结算方式 

（一）信用政策 

1、公司信用政策的具体情况如下： 

（1）根据对商业客户财务状况、业务覆盖范围及渠道、商业信誉等的相关调查，

并结合与公司签署的合作协议量，逐级审批，最终确定信用额度； 

（2）严格执行公司批复的《资信额度表》，超资信的将停止发货，严重的取消经销

商资格，终止合作； 

（3）对于信誉不好的商业列入黑名单，不予合作发货； 

2、公司应收账款分析 

（1）应收账款增长的主要原因 

2016 年，公司全面启动 OTC 战略，以医院学术引领+OTC 品牌战略为核心，开发

全国连锁药店 400 余家，OTC 终端门店 39,336 家，全年累积开发医院 734 家，医院开

发数量超过了前五年开发的总和，OTC 终端门店是前 10 年总和的 1.97 倍，拉动了销

售收入快速增长的同时，使得应收账款也随之大幅度增长，但风险可控。 
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（2）信用账期 

商业类别 2015 年-2016 年 备注 

综合商业 6-9 个月 同时为医院终端和 OTC 终端配送的商业 

医院商业 9-12 个月  

OTC 商业 3-6 个月  

 

（3）应收账款分账龄明细及回收情况 

截至 2016 年 12 月 31 日，公司应收账款余额为 4.63 亿元，分账龄明细如下表： 

单位：万元 

序号 账龄区间 金额 2017 年第一季度回款情况 备注 

1 6 个月以内 38,120.62 9,975.91  

2 6-9 个月 3,389.19 3,389.19  

3 9-12 个月 2,461.18 2,461.18  

1 年以内小计 43,970.99 15,826.28  

4 1 年以上 7,764.52 2,085.36  

合计 51,735.51 17,911.64 已计提 5,447.87 万元的坏账 

 

   2017 年第一季度公司应收账款回收 17,911.64 万元，对于一年以内的应收账款，各

商业按照公司信用账期约定进行回款，一年以上的占比较小，公司也加大了清收力度，

进一步降低应收账款的管理风险。 

综上分析，公司 2016 年信用政策与 2015 年没有发生变化。 

（二）结算方式 

公司接受电汇和银行汇票、银行承兑汇票结算方式，不接受商业承兑汇票，电汇结

算款项必须由商业开户行直接划入公司指定回款账户。除公司财务部，其他任何部门及

个人不得接受现金支付方式，公司任何人员无权接受商业的现金购货。 

与 2015 年结算方式对比，公司 2016 年结算方式没有变化。 

二、公司销售模式的可持续性 

2016 年，公司采用的销售模式为医药行业通用模式，仍为协作经销、代理销售、

经销三种方式，销售模式没有发生变化，只是对营销策略和营销重点予以了调营，全面

启动了 OTC 战略，在医院学术引领+OTC 品牌战略的推动下，公司经营业绩得到显著

提升。再加之公司自产药品一直采用买断销售方式进行销售，因此不存在通过激进的销
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售方式完成年度经营指标情形。公司现有的营销模式为医药行业长期以来的通用模式，

尤其是协作模式下的医院+OTC 更是益佰制药、葵花药业等成功制药企业常用的模式，

具有可持续性，且与公司执行的信用政策与业务发展相匹配，风险可控。 

三、公司收入确认方法 

公司营业收入的确认方法为公司药品的销售货物实际出库或独立第三方物流（运

输）公司签收货物，主要风险和报酬已转移，确认收入。 

公司与商业签订的《一级经销商协议》中明确规定公司不接受“非质量问题的退、

换货”，而药品由于属性的特殊性，出厂时均配有《质量检验报告》。同时，公司与商

业客户签订的《购销合同》中明确规定“货到购货方十日内，若供方未收到购货方的书

面通知即视为货物合格”，截止回复日，公司未收到任何购货方对 2016 年所发货物的

关于质量问题的书面通知，也未曾出现过非质量原因的退货，公司不存在回购和退货等

不满足收入确认条件的事项。 

四、前五大应收账款分析 

（一）公司应收账款期末余额前五名均为产品销售形成的应收账款。对于非关联方

的客户，为公司多年合作的医药商业企业，应收账款余额均在信用额度内，不存在回收

的风险，公司依据应收款项的会计政策，按照账龄分析法计提了相应的坏账准备；其中

山西广誉远国药堂药店连锁有限公司为山西广誉远参股公司，按照应收款项会计政策关

联方余额不计提坏账，具体如下： 

单位：万元 

客户名称 
是否关

联方 
期末余额 坏账金额 

占比

(%) 
账龄 

坏账计提

比例 

山西九州通医药有限公司 否 10,146.82  304.40  19.61 1 年以内 3% 

山西广誉远国药堂药店连锁有限公司 是 4,087.75  
 

  1 年以内 -- 

青海中惠药业有限公司 否 2,512.17  75.36  4.86 1 年以内 3% 

揭阳宏洲药业有限公司 否 2,312.16  69.36  4.47 1 年以内 3% 

浙江英特药业有限公司 否 2,248.20  67.45  4.35 1 年以内 3% 

合计  21,307.10  516.58  41.19   

 

（二）同行业对比情况 

目前已披露的部分中药上市公司年报显示，各公司应收账款按账龄分析法计提坏账
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准备的比例如下表： 

公司名称 1 年以内 1-2 年 2-3 年 3-4 年 4-5 年 5 年以上 

白云山 1% 10% 30% 50% 80% 100% 

同仁堂 5% 10% 20% 50% 80% 100% 

东阿阿胶 5% 20% 50% 100% 
  

片仔癀 3% 5% 30% 50% 80% 100% 

九芝堂 5% 10% 15% 20% 30% 50% 

千金药业 5% 15% 25% 50% 
  

康缘药业 0.5% 10% 30% 50% 
  

广誉远 3% 10% 20% 40% 60% 100% 
 

公司一年以内的应收账款计提比例为 3%，在同行业中处于适中水平。 

五、信用销售风险控制措施 

2016 年，公司应收账款余额为 4.63 亿元，比期初增长 168.4%，主要是因为公司

自 2016 年 3 月启动 OTC 战略以来，随着推广活动和品牌宣传的深入以及终端渠道快

速的拓展，营业收入得以快速增长，致使在信用期内的应收账款出现了较大增长。为有

效控制信用销售风险，公司采取了如下措施： 

（一）对新开户商业，必须进行充分详尽的商业调查，填写《一级商业开户申请表》，

经公司批复后方可合作，并及时掌握商业客户的运营情况和还款能力； 

（二）建立了严格的应收账款管理制度，实行商务经理负责制，即对应收账款实行

谁经办、谁追收、谁清理的原则进行管理； 

（三）公司财务部每月对应收账款进行帐龄分析，对账龄较长的应收款列出清单，

由公司商务部负责催收； 

（四）建立季度对账制度，公司对商业客户实行季度对账，根据对账结果按期催收； 

（五）实行商务经理考核与应收账款挂钩制度，对超过一年期应收账款，停发商务

经理奖金督促其加快清收，对不良应收账款通过法律途径进行有效催收； 

（六）对信用好、回款及时的商业客户给予现金折扣，鼓励商业及时回款，确保了

应收账款的安全性。 

公司 2016 年、2015 年应收账款周转率分别为 2.95 次、2.99 次，较为平稳，公司

未在 2016 年度出现放宽信用政策情形，风险可控。 
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六、会计师核查意见 

利安达会计师事务所（特殊普通合伙）（以下简称“利安达会计师”）经过核查，认

为公司在信用政策方面是按商业客户财务状况及商业信誉等相关调查结果结合双方签

署的合作协议量审批确定信用额度，信用政策与上年相同；而公司应收账款余额在公司

资信额度范围内；公司的销售方式与结算方式与上年相比未发生变化；公司的收入确认

符合收入确认条件；应收账款前五名披露适当并按照公司的会计政策计提了坏账；广誉

远公司建立了有效的信用风险管控制度，应收账款风险可控。 

问题 3：分季度营业收入和净利润变动较大。公司 2016 年分季度营业收入、净利润、

扣非后净利润差异较大，尤其第四季度营业收入与净利润均有较大幅度增长，但现金流

情况并无明显变化。请公司结合业务特点、经营安排以及营业收入、利润的确认时点和

政策等，补充披露四个季度营业收入、净利润及扣非后净利润存在较大差异的原因，并

请公司会计师发表意见。 

回复： 

一、公司四个季度营业收入、净利润及扣非净利润存在较大差异的原因 

公司 2016 年度分季度营业收入、归属于上市公司股东的净利润及归属于上市公司

股东的扣除非经常性损益后的净利润如下： 

单位：万元 

主要财务数据 
第一季度 

（1-3 月份） 

第二季度 

（4-6 月份） 

第三季度 

（7-9 月份） 

第四季度 

（10-12 月份） 

营业收入 18,958.52 20,722.03 22,349.72 31,669.05 

归属于上市公司股东的净利润 809.26 1,343.40 2,354.40 7,773.96 

归属于上市公司股东的扣除非

经常性损益后的净利润 
841.57 1,362.85 2,188.21 6,561.42 

经营活动产生的现金流量净额 -4,599.78 -7,995.39 -4,249.05 -4,334.50 

 

（一）经营安排 

医药行业具有明显的季节销售特点，销售旺季一般在下半年，成熟企业上半年、下

半年的收入占比基本为 45%、55%，快速增长型企业上半年、下半年的收入占比则为

40%、60%。作为一家快速发展的医药企业，公司根据行业特点和自身实际情况确定了

全年的经营安排，即分别在上半年、下半年完成经营销售目标的 40%和 60%。2016 年，
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公司上半年、下半年实际完成比例为 42%、58%，符合年初经营安排。 

（二）营业收入的确认时点 

公司营业收入的确认方法为公司药品的销售货物实际出库或独立第三方物流（运

输）公司签收货物、药品所有权上的主要风险和报酬转移后确认收入。 

（三）各季度营业收入、净利润与扣非后净利润存在较大差异的主要原因是： 

1、根据医药行业特点和公司实际情况，公司年初确定了 40%、60%的经营安排，

使得各季度营业收入出现较大差异。再加之受春节因素影响，经销商一般会在第四季度

完成节前的备货及铺货，所以进一步造成公司第四季度出现销售高峰，而第一季度呈现

销售低谷。 

公司第四季度收入大幅度提升的原因除春节因素之外，主要是因为： 

（1）2016 年上半年，公司以新品定坤丹水蜜丸上市为契机，全面启动了 OTC 发

展战略，继续与国内知名医药流通企业建立良好合作关系，与全国 100 多家一级经销商、

600 家多家分销商建立合作关系，利用商业公司的渠道优势带动公司产品销售。 

2016 年前三季度，随着资金状况好转，公司加大市场投入，各项市场活动和品牌

推广均得以全面开展，进一步加强与百强连锁药店业务合作，终端渠道快速增长，新增

开发二甲以上医院 398 家，并与 300 家百强连锁药店及区域连锁药店建立合作关系，

新增开发连锁药店下属终端门店 16,600 家及其他药店 2,200 家，为第四季度销售收入

的更快增长提供可实现条件。再加之第四季度公司在中央电视台及新媒体渠道集中进行

定坤丹的广告投放，对定坤丹及其他系列产品的市场销售起到了显著的拉动作用，销售

业绩随之进一步释放。 

（2）公司第四季度持续加大终端渠道拓展，在确保已开发终端的持续上量的同时，

新增开发二甲以上医院 336 家、药店终端 20,536 家，进一步拉动了公司销售收入在第

四季度的快速提升。 

（3）公司结合产品特点，大力开展秋冬季养生节宣传，适时推出市场上稀缺的双

天然安宫牛黄丸、双天然牛黄清心丸，第四季度实现销售 4,380 万元。 

2、各季度净利润、扣非后的净利润存在较大差异的原因 

（1）各季度实现营业收入比例的不同，致使净利润以及扣非后的净利润存在较大

差异。 

（2）销售费用率的逐步降低 
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随着市场推广和广告投入的持续推动、销售网络的广度和深度进一步加强、品牌知

名度更高提升，公司品牌知名度、市场推广和广告投入的产出效率和使用效率进一步提

高，销售费用管控效果也开始显现，销售费用率呈现逐步降低的趋势，第四季度销售费

用率已由第一季度的 49.33%降低至 41.66%。 

（3）所得税率变化的影响 

山西广誉远 2016 年前三个季度按照 25%计提企业所得税，由于山西广誉远 2017

年 3 月 14 日高新技术证书的取得和所得税减免政策的备案通过，公司从 2016 年 1 月 1

日起减按 15%的税率征收企业所得税。因此，公司在第四季度按减免后的税率进行了统

一调整。 

（4）持股比例的变化 

2016 年 11 月，公司持有山西广誉远的股权比例由原来的 55%提高至 95%，使得

第四季度归属于上市公司股东的净利润以及扣非后净利润均出现大幅增长。 

（5）三季度净利润、扣非后的净利润与二季度存在差异的原因 

公司第三季度较第二季度营业收入增加 1,628 万元，且主要受毛利率较高的龟龄集

和双天然安宫牛黄丸销售占比较大的影响，使得毛利率提升 4.23%，致使当期营业利润

增加 806.61 万元；再加之，山西广誉远在第三季度收到优秀企业奖励等政府补贴款

214.69 万元，拉萨广誉远收到其他政府补助 404.69 万元，综合使得归属于上市公司股

东的净利润、扣非后的净利润较二季度分别增加 1,010.99 万元、825.35 万元。 

二、会计师核查意见 

利安达会计师经过核查，认为公司营业收入和业绩的波动真实反映了公司的经营情

况。 

问题 4：分地区经营业绩变动差异。公司 2016 年分地区营业收入、营业成本、毛利

率较上年同期增减差异较大。其中，东北地区营业收入同比增长 231.89%，西北地区营

业收入同比增长 477.28%且毛利率增加 9.66 个百分点。请公司结合分地区业务特点、经

营安排以及营业收入、利润的确认时点和政策等，补充披露东北、西北地区经营业绩相

较其他地区表现突出的具体原因。 

回复： 

为了进一步强化销售团队建设，公司于 2016 年 7 月对原有的销售区域进行了重新
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划分，但因工作人员失误，未能按照新的销售区域调整 2015 年主营业务分地区数据，

致使 2016 年分地区经营业绩变动差异较大。 

一、2016 年销售区域调整变化情况 

分地区 2016 年 7 月调整后销售区域划分 2015 年原销售区域划分 

华北 山东、内蒙、河北 河北、内蒙、天津 、北京、山西 

东北 黑龙江、吉林、辽宁、北京、天津   黑龙江、吉林、辽宁、 

华东 上海、浙江、江苏、福建、广东、海南 上海、浙江、江苏、福建、山东、江西、安徽 

华中 湖北、江西、安徽、河南、湖南 广东、湖北、河南、湖南、广西 

西南 贵州、云南、重庆、四川、西藏、广西 贵州、云南、重庆、四川、西藏 

西北 新疆、甘肃、青海、宁夏、陕西、山西 新疆、甘肃、青海、宁夏、陕西 

 

东北地区、西北地区营业收入同比增长 231.89%、 477.28%，主要是因为 2016

年 7 月，山西由华北区划归西北区，北京、天津由华北区划归东北区。 

二、按照调整后的销售区域，同口径相比，公司 2016 年主营业务分地区情况具体

如下： 

单位：元 

2016 年主营业务分地区情况 

分地区 营业收入 营业成本 
毛利率

(%) 

营业收入比

上年增减(%) 

营业成本比

上年增减(%) 

毛利率比 

上年增减(%) 

华北 58,367,956.92 13,106,041.81 77.55 61.63 37.92 增加 3.86 个百分点 

东北 54,877,819.26 10,070,896.90 81.65 33.73 6.76 增加 4.64 个百分点 

华东 168,991,454.75 27,631,497.17 83.65 143.03 49.27 增加 7.39 个百分点 

华中 101,771,824.55 19,638,381.03 80.70 13.51 2.29 增加 3.23 个百分点 

西南 55,101,203.22 15,850,622.89 71.23 -6.39 -16.77 增加 6.98 个百分点 

西北 359,630,019.93 70,535,194.36 80.39 185.19 73.93 增加 11.75 个百分点 

 

（一）西北地区营业收入较上年增长 185.19%，主要是因为公司 2016 年在山西省

的销售较上年同期增长 229.92%所致。山西作为山西广誉远的注册所在地，其产品在山

西省的影响力较大，品牌的知名度和消费者的认可度都很高，再加之 2016 年，公司与

九州通集团建立了战略合作关系，全年向其销售产品收入 2.34 亿元，回款 1.84 亿元，

其中山西九州通的销售占比达到了 53.54%。 

（二）华东地区营业收入较上年增长 143.03%，主要是因为该地区作为经济发达区，

公司于 2016 年加大了对该区域的投入，销售渠道的广度和深度不断加强，形成了以华
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东医药、浙江英特等大型医药公司为核心的一级经销商网络，全力拉动公司产品销售收

入的提升。华东地区所辖的浙江、上海、福建、江苏的销售收入较上年同期增长均在

103%以上。 

（三）西北、华东、华北营业成本较上年增长 73.93%、49.27%、37.92%，主要

是因为营业收入的增长所致。同时由于各区域销售产品结构的变化，高毛利的龟龄集所

实现的营业收入中在各区域营业收入中的占比较高，使得营业收入的增长幅度远高于营

业成本的增长幅度。 

问题 5、存货。报告期末，公司存货账面余额近 1.015 亿元，跌价准备 12.12 万元。

其中，原材料、在产品、库存商品账面余额近 0.85 亿元，未计提跌价准备。请补充披

露：（1）存货中原材料、在产品、库存商品的主要构成；（2）结合公司存货减值测试的

具体会计政策，以及主要材料、产成品价格走势、保质期等，说明公司货跌价准备计提

的合理性，并进行同行业对比；（3）结合公司库存商品的构成及其保质期，说明公司库

存商品中的一年内到期、两年内到期的存货量，到期后相关存货的会计处理及对公司的

影响。请会计师发表意见。 

回复： 

一、存货中原材料、在产品、库存商品的主要构成 

类   别 金   额（万元） 

原材料 

主要原材料（27 种） 2,660.48  

辅料（31 种） 95.82  

小   计 2,756.29  

在产品 

龟龄集药粉 390.01  

定坤丹药粉 493.61  

远字牌龟龄集酒 183.97  

定坤丹（处方） 18.05  

定坤丹水蜜丸（6 瓶装处方） 24.29  

其他 26.93  

小   计 1,136.87  

库存商品 

传统中药 1,042.27  

精品中药 2,582.42  

养生酒 618.55  
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其他 403.55  

小   计 4,646.79  

合   计 8,539.95  

 

二、公司的存货跌价准备计提 

（一）可变现净值的确定依据及存货跌价准备的计提方法： 

资产负债表日，存货按照成本与可变现净值孰低计量。公司在对存货进行全面盘点

的基础上，对于存货因已霉烂变质、市场价格持续下跌且在可预见的未来无回升的希望、

全部或部分陈旧过时，产品更新换代等原因，使存货成本高于其可变现净值的，计提存

货跌价准备，并计入当期损益。公司按照单个存货项目计提存货跌价准备。可变现净值

为在正常生产过程中，以存货的估计售价减去至完工估计将要发生的成本、估计的销售

费用以及相关税费后的金额。 

（二）公司的主要原材料、产成品价格走势： 

报告期内公司产品销售价格稳中有升，其中定坤丹系列产品价格平稳，龟龄集、安

宫牛黄丸、牛黄清心丸价格有所上升；公司主要的原材料甲片、花鹿茸、阿胶、海马市

场的供应价格较为平稳，西红花、牛黄的价格逐步上扬，田三七市场价格波动幅度最大，

且持续走高。公司原材料和产成品可变现净值明显高于成本，不存在减值迹象。 

从主要原材料、产成品的价格走势分析：报告期末公司的存货不存在减值迹象，因

此公司年末仅对市场周转用的消耗物品 12.12 万元，由于无法继续使用，全额计提了跌

价准备。 

（三）同行业存货减值准备计提情况： 

目前已披露的部分中药上市公司年报显示，各公司存货减值准备计提的情况如下： 

单位：万元 

公司名称  存货账面余额  存货跌价准备 存货账面价值 
跌价准备占 

存货比例（%） 

白云山     280,968.14  2,818.56  278,149.58  1.00 

同仁堂     541,599.27  8,768.70  532,830.57  1.62 

东阿阿胶     301,433.50  17.58  301,415.92  0.01 

片仔癀     113,888.69  1,287.67  112,601.02  1.13 

九芝堂      57,575.94  147.32  57,428.62  0.26 

千金药业      35,878.00  31.97  35,846.03  0.09 
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康缘药业      19,295.76  72.14  19,223.62  0.37 

广誉远      10,151.21  12.12  10,139.09  0.12 
 

通过上述与同行业中药公司的对比分析，公司存货跌价准备的计提基本合理。 

三、公司库存商品的构成及其保质期，说明公司库存商品中的一年内到期、两年内

到期的存货量 

截止 2016 年 12 月 31 日，公司库存商品中没有一年内到期的存货，两年内到期的

主要为保质期为两年的养生酒 256.77 万元。 

公司对已到期的库存商品按要求进行报损，已报损商品的会计处理为：借记管理费

用，贷记库存商品，公司 2016 年度没有报损到期的库存商品。 

四、会计师核查意见 

利安达会计师经过核查，认为公司按会计政策在期末计提的存货跌价准备是充分

的；公司库存商品中没有一年内到期的存货，两年内到期的存货主要为保质期为两年的

养生酒。 

问题 6、销售费用。公司报告期内销售费用发生额 4.3 亿元，较上年同期增加 2.1

亿元，增长近 94%。公司披露主要原因为公司拓宽终端渠道，加大广告费投入，强化市

场营销活动。请补充披露：（1）结合销售模式，补充披露销售费用具体构成，及与上年

同期相较变化情况；（2）公司采用的广告模式、付款方式及会计处理；（3）量化说明公

司销售费用大幅提升的原因。请会计师发表意见。 

回复： 

一、销售费用的构成分析 

（一）2016 年分销售模式的销售费用分析 

协作经销模式是公司主要采用的销售模式，是公司自建销售队伍并进行产品的市场

推广活动。自有销售队伍在各自的区域内寻找合适的协作经销商，签订经销合同。山西

广誉远与区域经销商整合资源，开拓区域内零售药店，以及通过临床推广、学术推广共

同开发区域内的医院终端市场，并提供销售及售后服务，公司自有销售队伍同时对医药

商业批发客户提供相应的服务支持。由于该种模式通过公司自有队伍进行销售，因而销

售费用均由企业承担。 
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2016 年，公司结合自身发展战略和产品特点，对协作模式下的营销策略和营销重

点予以了调整，于 2016 年 3 月全面启动 OTC 战略，在品牌宣传、OTC 营销活动、队

伍建设、百强连锁药店合作及区域连锁药店合作、终端开发等方面均加大投入，致使销

售费用出现较大幅度的增长。 

2016 年，协作经销模式投入的销售费用为 28,364.12 万元，为公司贡献收入

53,632.63 万元，销售费用占比 65.82%，是公司销售费用支出的主要方面，销售费用

率明显高于协作经销和代理销售两种销售模式下的销售费用率，具体情况如下： 

单位：万元 

营销模式 
2016 年主营业务收入 2016 年销售费用 销售费用率

（%） 金额 收入占比(%) 金额 费用占比(%) 

协作经销 53,632.63 57.37 28,364.12 65.82 52.89 

代理销售 28,424.89 30.41 10,752.54 24.95 37.83 

经    销 11,421.26 12.22 3,973.91 9.22 34.79 

合计 93,478.78 100 43,090.57 100  

 

（二）公司销售费用的具体构成与上年同期的变化情况分析 

公司销售费用的具体构成如下表所示： 

单位：元 

项目 

2016 年 2015 年 增长 

金额 
占销售费用

总额比例(%) 
金额 

占销售费用

总额比例(%) 
金额 

增长率

（%） 

职工薪酬 42,029,821.12 9.75 24,479,633.91 11.05 17,550,187.21 71.69 

办公费 20,347,015.40 4.72 4,284,493.87 1.93 16,062,521.53 374.90 

差旅费 26,821,028.98 6.22 13,985,614.58 6.31 12,835,414.40 91.78 

会议费 20,672,316.89 4.8 19,383,568.01 8.75 1,288,748.88  6.65 

交通费 9,046,516.12 2.1 2,342,661.46 1.06 6,703,854.66 286.16 

业务招待费 2,025,409.69 0.47 881,053.06 0.4 1,144,356.63 129.89 

市场推广费 235,339,707.13 54.62 114,329,793.61 51.59 121,009,913.52 105.84 

房租 1,660,269.01 0.39 3,335,152.22 1.5 -1,674,883.21 -50.22 

广告费 65,242,353.83 15.14 35,553,227.69 16.04 29,689,126.14 83.51 

运输费 4,989,271.55 1.16 2,167,245.00 0.98 2,822,026.55 130.21 

其他 2,732,027.24 0.63 883,135.67 0.4 1,848,891.57 209.36 

合计 430,905,736.96 100 221,625,579.08 100 209,280,157.88 94.43 
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（三）销售费用大幅提升的原因 

由于收入实现和市场开发投入存在一定时间差，因此，为确保公司未来几年战略目

标的最终实现，公司全面启动 OTC 发展战略，推出定坤丹水蜜丸、双天然牛黄清心丸、

双天然安宫牛黄丸等三款新品上市，加大了对市场的前期投入，加强市场拓展、市场活

动和终端覆盖、广告投放等一系列市场营销工作，使得销售费用大幅提升，比上年增加

2.1 亿元。 

1、OTC 战略的启动，使得销售费用出现大幅增长 

2016 年之前公司以医院开发与销售为主，对 OTC 投入较少，主要围绕龟龄集院外

销售。2016 年 3 月，公司以新品规定坤丹水蜜丸（7g*4）上市为契机，全面启动了 OTC

战略，陆续与 400 余家全国百强连锁药店建立了合作关系，积极进行 OTC 市场开拓，

开发药店终端 39,336 家，较 2015 年增长 196.68%。OTC 战略的启动，使公司在以下

方面的投入加大，综合使得销售费用增幅较大： 

（1）由于在市场开拓初期，公司品牌和产品的知名度尚需提升，议价能力不足，

使得每个品规的上架费基本在 5-10 万元不等； 

（2）公司进行了千余场店员培训，在产品知识、产品陈列和产品首推等方面进行

宣讲，并在部分大型连锁药店临时增设促销员，不断提升店员和消费者的认知、认可度； 

（3）通过“双百终端工程”、 “战略共携手、礼享定坤丹”活动、 “季节系列养

生”、“定坤丹铺货竞赛专项活动”、“雷霆行动”等系列营销活动，推动公司核心产品的

动销上量工作。 

2、其他销售体系推广活动的深入开展 

2016 年，公司其他销售体系进一步深入营销推广，其中：医学部全年参与 58 场妇

科内分泌巡讲，参加 190 余场全国性及省市级中医妇科、妇产科、中西医结合妇科、生

殖类学术会议，组织召开各级科室会 132 场等。商务部全年召开一级经销商会议 19 场、

二级商会议 75 场。精品中药，全年线上线下举办养生讲座活动近 500 余场。系列营销

活动的开展，使得销售费用出现了大幅增长。 

二、销售费用大幅提升的量化分析 

（一）固定性费用 

固定性费用包括办公费、职工薪酬、差旅费、交通费、业务招待费、房租、会议费

等。2016 年固定性费用比上年增加 5,576 万元，主要由于公司销售规模攀升，销售队



22 

伍增长迅速，销售人员从 2015 年的 617 人增加到 2016 年 975 人，办事处规模扩展及

业务渠道建设的深入开展，导致办公费、职工薪酬、差旅费、交通费、业务招待费显著

增加。办公费较上年同期增长 374.9%，主要是因为电讯、网络、移动办公设备、办公

耗材、水电物业费、邮寄费、宣传物料印制、数据维护费用等的增加，以及公司开展市

场推广活动购置办公用品及相关活动用品支出等的增加。 

（二）变动性费用 

变动性费用指与销量增长直接关联的费用，主要为市场推广费、运输费。 

1、市场推广费：主要包括商业主题活动费、渠道分销、市场管理费、学术研究费

及市场调研费等，分别用于医院的调研与开发、学术队伍的建设与维护、商业渠道的整

理与疏通、各级经销商的会议及促销、零售终端的促销与宣传等，该费用 2016 年度发

生额为 2.35 亿元，同比增加 1.21 亿元，增幅为 105.84%，具体如下： 

（1）商业主题活动费 

2016 年度发生额 8,868.08 万元。2016 年公司为拉动终端销售，拓宽渠道，提升

品牌知名度，公司开展“雷霆行动”，会卷全国，组织召开各类商业主题会议及经销商会

议上百场，扩大了终端商业覆盖面。 

（2）渠道分销 

2016 年度发生额 7,010.45 万元。公司加大与全国连锁药店、区域连锁药店的合作，

与百强连锁企业建立战略合作关系，在产品陈列、动销等方面通力配合，快速铺货，定

期在销售人员管理的药店开展店员小会、产品知识介绍和促销推广活动。同时，在部分

大型连锁药店增设了促销员，不断提升店员和消费者的认知、认可度，逐步提升公司产

品的市场占有率。 

（3）市场管理费 

2016 年度发生额 2,615.55 万元。为便于公司政策在各市场的落地，公司在 23 个

省会城市设立营销中心，主要负责公司与各市场的业务对接，购销合同的签订、公司产

品的宣讲介绍、公司阶段性活动在市场的执行、终端市场的开拓。2016 年营销中心规

模进一步扩大，营销人员增多，与营销中心运营相关的费用加大。 

（4）学术研究费 

2016 年度发生额 4,017.51 万元。在学术方面，公司一方面与国内多家医院联合开

展定坤丹多中心大样本临床研究和机理研究，进一步挖掘整理强有力的临床试验数据，
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查找相关的学术文献，从循证医学入手，筛选出有宣传和传播价值内涵的利益诉求点，

寻找与其他竞争品种有显著差异性为切入点，设计整体推广方案，有步骤有计划地实施。 

另外一方面，公司 2016 年度参与 58 场内分泌巡讲、190 场全国性及省市级中医妇

科、妇产科、中西医结合妇科、生殖类学术会议，将公司产品最新研究成果在学术会议

上发布，以进一步巩固核心产品的学术地位，提升公司品牌形象和产品知名度，带动终

端销量稳步提升。 

（5）市场调研费 

2016 年度发生额 932.38 万元。伴随 2016 年学术会议的深入开展，各地营销中心

加大各级医院的开发与调研，公司医学部精耕细作，形成以省会城市为核心的区域辐射，

开发终端包括二级市场、乡镇卫生院、医疗机构、民营医院，全年共计开发二甲以上医

院 734 家，有力地带动了公司核心产品的销售。 

2、运输费：随着销售的提升，运输费用相应增加了 282.20 万元，增幅为 130.21%。 

（三）广告费：2016 年公司加大广告投入，通过多种渠道全面提升公司品牌，广

告支出增加 2,969 万元。 

随着公司市场推广和广告投入的持续推进，销售网络的广度和深度进一步加强，其

品牌知名度、市场推广和广告投入的产出效率和使用效率亦将逐步提高。因此随着公司

收入环比增长，销售费用率将逐步下降。 

三、公司广告业务发生情况 

（一）整体情况 

2016 年广告费发生额为 6,524 万元，广告模式主要为电视广告、平面广告、户外

广告、植入广告、互联网广告及其他等六种，2016 年公司广告投放以及费用确认的具

体情况如下： 

金额：万元 

序号 投放形式 
款项支付 2016 年度费用确认 

支付2016年度 预付2017年度 年末款项 金额 比例(%) 

1 电视广告 2,690.53 1,515.94  2,465.52 注 1 37.80 

2 平面广告 1,854.58   1,907.88 注
2 29.24 

3 户外广告 643.66  256.87 864.73 13.25 

4 植入广告 478.39   476.88 注 1 7.31 
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5 互联网广告 419.81   357.59 注 1 5.48 

6 其他 451.64   451.64 6.92 

合计 6,538.61 1,515.94 256.87 6,524.24  

注 1：2016 年度费用确认金额与支付金额的差异在于增值税的影响； 

注 2： 2016 年度费用确认金额与支付金额的差异在于有 53.3 万元为上年预付的平面广告费用，

本年按照受益期确认费用。 

 

（二）付款方式 

公司在广告业务执行中，付款方式有一次付款或分次付款，具体如下： 

1、电视广告：是公司主要采取的宣传公司品牌和产品的主要途径，2016 年在中央

电视台播出的有《国医大讲堂》、《定坤丹传承片》，均为分次付款； 

2、平面广告：主要通过七大航空杂志、《瞭望》、《中国地理杂志》、《优品》

等刊载公司产品广告，公司按照合同约定的日期分期支付广告款； 

3、植入广告：公司 2016 年度在八部电视连续剧，女子半程马拉松赛在西安、成都、

深圳三个城市赛区中进行了产品的植入广告，均为一次性付款； 

4、户外广告：主要为户外大屏幕广告展示、寻找晋商领袖、中国中医药文化大典

等支出，全部为一次性付款； 

5、互联网广告：是通过网站上的广告横幅、文本链接、多媒体的方法，在互联网

刊登或发布广告，主要有通过微信、微博、爱奇艺、搜狐发布定坤丹口服液上市，39

医生、120 快速问医生、有问必答的定坤丹品牌推广广告，依照合同约定分次付款。 

（三）会计处理： 

公司严格按照权责发生制原则在受益期确认费用： 

1、属于当期支付当期受益的广告费用，借记销售费用，贷记银行存款； 

2、属于上期支付本期受益的广告费用，借记销售费用，贷记其他应收款； 

3、属于当期付款下年度受益的广告费用，借记其他应收款，贷记银行存款。 

四、会计师核查意见 

利安达会计师经过核查，认为公司销售费用的大幅提升与销售收入的大幅增加相

关，发生的大额广告费进行了恰当的会计处理和披露。 

问题 7：研发投入会计处理。公司报告期内研发投入合计 766.87 万元，其中资本化

金额 397.32 万元，系杏林壹号 APP 系统研发投入资本化，研发投入资本化比重 51.81%，
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而公司前两年度均未有研发投入资本化。请补充披露：请公司对照《上市公司行业信息

披露指引 第七号 医药制造》第十一条，结合药品研发流程，补充披露公司研发支出的

资本化条件，及上述资本化研发投入确认依据。请会计师发表意见。 

回复： 

一、研发支出的资本条件及资本化投入确认依据 

（一）研发支出情况 

1、最近三年研发支出情况 

 单位：元 

项目 2016 年 2015 年 2014 年 说明 

研发费用化 3,695,446.96 2,809,284.93 1,275,747.67  

研发资本化 3,973,230.51   互联网项目，非药品研发项目 

合计 7,668,677.47 2,809,284.93 1,275,747.67  

 

2、研发支出占比收入净资产比例 

单位：元 

项目 2016 年 2015 年 2014 年 

研发支出 7,668,677.47 2,809,284.93 1,275,747.67 

营业收入 936,993,228.17 428,436,063.73 354,154,540.12 

研发支出占收入比例 0.82% 0.66% 0.36% 

归母净资产 1,708,248,137.69 715,044,652.28 84,109,134.42 

研发支出占净资产比例 0.45% 0.39% 1.52% 

（二）公司在 2016 年的研发支出较 2015 年增长 485.93 万元，增长率 172.98%，

其中研发费用的增长 88.61 万元，研发资本化增长 397.32 万元。 

1、研发费用支出主要是包括研发人员的工薪支出，现有产品的生产工艺改进研究，

现有药品的药效评价，产品剂型改造，产品质量标准提高研究等支出，增长平稳。 

2、研发资本化的支出增长是本期研发支出增长的主要原因；其中成立于 2015 年 3

月 30 日的杏林誉苑公司自成立后就致力于杏林壹号 APP 系统开发，即“互联网+中医

O2O 服务平台”的搭建工作；杏林壹号 APP 系统不是中（西）药品研发项目，而是通
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过互联网提供中医问诊服务、名医工作室、名医养生会、好孕中国服务、网上名医馆服

务、知识库查询等用户体验 APP 系统。 

杏林壹号 APP 系统于 2016 年 3 月份取得了国家版权局的 11 项计算机软件著作权

登记证书，并于 2016 年 11 月完成了上述 11 项软件著作权的升级版，依据公司的研发

资本化政策，公司在取得相关的软件著作权证书后对研发过程中发生的费用进行了资本

化，资本化支出包括两项，一项是开发人员的工资薪酬金额 349.13 万元，另一项是开

发过程中发生的咨询服务费 48.19 万元。 

（三）公司的研发资本化确认政策： 

主要政策包括：研发项目划分为内部研究开发项目的研究阶段和开发阶段，划分标

准的具体标准：内部研究开发项目研究阶段的支出，于发生时计入当期损益；开发阶段

的支出，满足确认为无形资产条件的转入无形资产核算。本公司药品研发以取得注册证

为时点转入无形资产，其他研发项目以取得相关登记证书为时点转入无形资产。 

（四）公司研发的杏林壹号 APP 系统，获得了国家版权局颁发的《计算机软件著

作权登记证书》，并于取得证书后对该项研发投入中开发阶段的支出转入无形资产。杏

林壹号 APP 系统的资本化符合研发支出资本化确认的条件，对照《上市公司行业信息

披露指引第七号医药制造》第十一条，公司对杏林壹号 APP 系统的披露符合规定。 

二、会计师核查意见 

利安达会计师经过核查，认为公司的研发资本化金额确认符合相关规定，披露恰当。 

问题 8、医药行业资质。由于行业的特殊性，医药公司具有的相关资质证书对其影

响重大。请公司补充披露：（1）公司药品生产许可证、药品经营许可证及其期限；（2）

2017 年将到期的药品生产许可证、药品经营许可证等续期存在的障碍、涉及产品的收入

及占比，及到期未能续期对公司的影响及应对措施。 

回复： 

一、公司医药行业相关资质情况 

截至目前，公司控股子公司山西广誉远、拉萨东盛广誉远医药有限公司（以下简称

“拉萨广誉远”）从事药品的生产、销售业务，其取得的药品经营资质如下所示： 

序号 公司名称 证书名称 核发单位 编号 有效期限 

1 山西 药品生产许可证 山西省食品药 晋 20160029 2016.01.01-2020.12.31 
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2 广誉远 药品 GMP 证书 品监督管理局 SX20150105 2015.10.30-2020.10.29 

3 
拉萨 

广誉远 

药品经营许可证 西藏自治区食

品药品监督管

理局 

藏 AA8910043 号 2014.04.03-2019.04.02 

4 
药品经营质量管理

规范认证证书 
A-XZ14-357 2014.04.03-2019.04.02 

 

二、2017 年将到期的药品生产许可证、药品经营许可证 

山西广誉远、拉萨广誉远均不存在药品生产许可证、药品经营许可证等药品经营资

质于 2017 年即将到期的情形。 

问题 9：产销量矛盾。报告期内公司主要产品之一龟龄集（精品）产量下降 19%，

销量增加 110%，库存增加 33%。请解释产量下降，销量增加，但库存量亦同时增加的原

因。 

回复： 

公司对 2016 年度龟龄集（精品）产销存情况如下： 

单位：粒 

龟龄集（精品） 生产量 销售量 样品及其他出库量 库存量 

2015 年度 2,756,340 721,620 565,840 2,126,580 

2016 年度 2,220,120 1,484,700 30,720 2,831,280 

 

1、生产量下降分析 

公司以销定产来安排生产计划，2015 年期末龟龄集（精品）库存结余 2,126,580

粒，结合 2015 年期末库存较大及 2016 年预计销量的情况，公司 2016 年度实际安排的

生产量为 2,220,120 粒，导致与去年同期相比产量下降 19%。 

2、销售量增长分析 

2016 年公司在终端销售环节加大市场推广力度，提升品牌影响力，积极组织专家、

医生、合作伙伴、消费者等参与广誉远中药文化之旅，体验公司独特古法炮制工艺和神

奇产品疗效，提升公司品牌形象和产品认知度，带动 2016 年龟龄集（精品）终端销量

达到 1,484,700 粒，与去年同期销量相比增加 105.75%。 

3、产量下降，销售量增长的同时库存量增加的原因分析 

2015 年初较少的库存量，较高的生产量，较低的销售及其他出库量，导致期末库

存高于期初，而 2016 年期初库存相对 2015 年初增加较多，从而使得 2016 年即便产量
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下降，销售增加，期末库存亦同时增加。 

问题 10：前五大供应商采购依赖。本年度公司前五名供应商采购金额占采购总额的

54.53%，请披露公司与上述供应商是否存在长期合作协议，是否存在大额采购依赖的风

险及应对措施。 

回复： 

公司 2016 年度前五名供应商采购情况如下： 

单位：万元 

序号 供应商名称 年采购金额 主要采购内容 

1 亳州药材总公司中药公司 5,725.42  牛黄、黄茸、红参、西红花等 

2 平邑永胜药业有限公司 591.12  海马等 

3 东莞市品卓源礼品包装有限公司 560.97  双天然产品用木盒 

4 沧州益康食品药品包装有限公司 549.10  塑料瓶 

5 山东东阿国胶堂阿胶药业有限公司 512.82  阿胶 

合计 7,939.44  
 

 

2016 年度前五名供应商采购金额 7,939.44 万元，占年度采购总额的 54.53%。 

1、主要原材料采购：包括牛黄、黄茸、红参、西红花、海马和阿胶等，上述原料

市场供应充足，公司采取招标形式进行采购，每次招标从相关资质齐全的 10-15 家投标

单位中，依据药材品质、价格、供应商信誉等多方面最终确定中标的供应商，签订采购

合同； 

2、包装材料采购：为公司定制的双天然产品用木盒及药品塑料包装瓶，公司从符

合质量标准的 3-5 家公司中选取“质优价低”的企业进行合作。 

公司 2016 年前五名供应商所涉及的原材料市场供应充足，且公司采用招标方式进

行原材料采购，故未与上述供应商未签署长期合作协议，不存在大额采购依赖的风险。 

问题 11：其他政府奖励。公司本年度营业外收入中其他政府奖励 619 万元，请披露

其具体情况。 

回复： 

公司 2016 年度营业外收入中其他政府奖励 619 万元具体情况如下： 

根据西藏拉萨经济技术开发区 2016 年 4 月 7 日下发的《西藏拉萨经济技术开发区
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关于支持入区企业发展的若干意见（暂行）》的相关规定，拉萨经济技术开发区财政局

根据拉萨广誉远缴纳的增值税、个人所得税的一定比例，以扶持资金的形式返还企业，

以鼓励支持企业发展。2016 年 7 月 27 日、12 月 5 日，拉萨东盛广誉远分别收到该项

扶持资金 404.69 万元和 214.37 万元，合计 619.06 万元。 

 

特此公告。 

 

 

 

 

 

广誉远中药股份有限公司董事会 

二○一七年四月二十五日 


